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       KEUSAHAWANAN SOSIAL 
Oleh: Noorazlina Ahmad dan Norizan Ahmed, (UiTM TERENGGANU) 
Keusahawanan sosial merupakan satu sub-disiplin dalam bidang keusahawanan yang semakin popular kerana kemampuannya dalam       
menyumbang kepada aspirasi sosial tanpa mengira pulangan hasil keuntungan. Kini, ramai usahawan berusaha untuk mewujudkan lebih 
banyak model keusahawanan sosial yang mampu memberi impak positif berterusan kepada masyarakat. Kebiasaannya keusahawanan    
sosial memberi fokus kepada menyelesaikan masalah-masalah yang kurang mendapat perhatian oleh sektor awam mahupun swasta dan 
menjadikan mereka yang dipinggirkan ini sebagai kumpulan sasar yang perlu dibantu. Keusahawanan pula adalah satu proses yang boleh 
dikaitkan dengan lima langkah utama:  
 
(1)  mengenal pasti satu ciptaan yang bernilai tinggi untuk dikomersilkan;  
(2)  menukar ciptaan ke dalam bentuk produk atau perkhidmatan yang mampu memasuki pasaran;  
(3)  membangun atau mencari sebuah perniagaan kecil untuk memudahkan aktiviti penjualan produk atau perkhidmatan;  
(4)  mendapatkan sumber bagi menjalankan operasi perniagaan serta menjual produk atau perkhidmatan; dan  
(5) menjual produk atau perkhidmatan yang membantu perniagaan bertapak  dan seterusnya mencapai pertumbuhan positif.   
 
Di bawah konteks keusahawanan sosial, sosial itu sendiri merujuk kepada sumbangan sesebuah perniagaan kepada masyarakat sekitar    
dalam tiga skop utama iaitu manfaat ekonomi kepada masyarakat, faedah ekologi kepada alam sekitar serta faedah sosial dan kualiti hidup 
masyarakat. Model utama keusahawanan sosial adalah penjanaan pendapatan dan keuntungan melalui penjualan produk atau             
perkhidmatan di pasaran.  
 
 Lima model umum perusahaan sosial adalah: 
(1) subsidi bersilang 
(2) beli dan derma 
(3) pembiayaan mikro 
(4) perniagaan menyeluruh 
(5) reka bentuk mampu milik 
 Keusahawanan sosial mempunyai kelebihan dalam mewujudkan daya saing yang lebih stabil di antara para usahawan namun masih 
mengekalkan keutamaan mereka dalam mencapai misi sosial masing-masing. Cabaran untuk mendapatkan pulangan lumayan dalam jangka 
masa yang singkat adalah agak sukar, namun keusahawanan sosial dilihat mampu untuk kukuh dan stabil dalam jangka masa panjang. 
Keusahawanan sosial adalah masih baru di Malaysia, dan kebanyakan perusahaan sosial ditubuhkan dalam tempoh lima tahun yang lepas 
dengan dibiayai oleh geran atau menggunakan wang peribadi sebagai permulaan dalam memulakan perniagaan mereka. Kerajaan kini sedar 
bahawa perusahaan sosial mampu memberi kesan ke atas sektor sosial secara keseluruhan. Sokongan dan galakan Kerajaan dalam            
mempromosikan keusahawanan sosial kepada institusi awam dan masyarakat adalah sangat penting manakala instrumen di bawah polisi 
ekonomi yang cekap dan berkesan akan membantu        memperkembangkan lagi keusahawanan sosial di masa hadapan. Sekiranya berjaya 
dilaksanakan, manfaat sesebuah keusahawanan sosial kepada masyarakat adalah sangat besar dan bernilai terutamanya dari segi              
pembangunan masyarakat, pembasmian kemiskinan, pertumbuhan ekonomi dan seterusnya mewujudkan perkembangan sosial yang lebih 
baik.  
ISSN: 1823-6421 
OMSA merupakan salah satu persatuan pelajar bagi jurusan Office Management and Technology.  Bagi mencapai kehendak        
universiti di dalam melahirkan dan memupuk semangat keusahawanan, jualan bagi menjana pendapatan persatuan telah dijalankan.  
Bermula semester Disember 2016 - April 2017, jualan Lanyard kepada semua pelajar Office Management and Technology telah   
dijalankan oleh ahli jawatankuasa persatuan.  Keuntungan bagi setiap jualan adalah digunakan untuk menampung sedikit            
perbelanjaan program bagi memastikan setiap program dapat dijalankan dengan sebaik mungkin.  Selain daripada itu, persatuan 
turut merancang untuk menambah aktiviti menjana pendapatan pada masa hadapan bagi memastikan setiap objektif program yang 
dijalankan dapat dipenuhi tanpa sebarang masalah. Semoga setiap usaha yang dijalankan, dapat dilaksanakan dengan sebaik 
mungkin.   
Hani Sakina Mohamad Yusof + OMSARIAN (Dec 16 – Apr 17), UiTM Terengganu 
KEUSAHAWANAN OMSA 
DARI MEJA EDITOR Info USAHAWAN 
Alhamdulillah, selesai sudah penerbitan Info Usahawan bagi Edisi ke 10, iaitu 
keluaran Jun – Dec 2017. Dalam kesibukan menjalankan tugas hakiki kepada 
pelajar-pelajar, editor-editor Unit Infousahawan tetap berusaha keras dalam 
memberikan komitmen agar   Edisi ke 10 dapat dikeluarkan pada masa yang 
ditetapkan. Terima kasih kepada kesemua rakan editor Unit Infousahawan dan 
penyumbang-penyumbang artikel.   Walaupun Infousahawan lama berehat dek 
kerana kekangan beberapa faktor utama, namun sambutan dari pihak penulis amat 
memberangsangkan apabila iklan ‘come back’ Infousahawan disiarkan dalam 
email. Mohon semua meneruskan sokongan yang tidak berbelah bahagi kepada   
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Info Usahawan diterbitkan oleh MASMED, UiTM (Terengganu).       
Sumbangan rencana daripada pembaca adalah dialu-alukan.  
Sumbangan boleh dihantar ke email :                                                         
infousahawaneditor@tganu.uitm.edu.my 
Segala sumbangan yang dihantar, tidak akan dikembalikan. 
UiTM INDUSTRIAL INTERNSHIP PROGRAM            Oleh: Rusnah Ismail (UiTM TERENGGANU) 
U       iTM Industrial Internship Programme (UIIP) adalah suatu program 
yang memberi peluang kepada pelajar-pelajar UiTM untuk bergelar       
Konsultan Muda kepada pengusaha-pengusaha usahawan industri kecil 
dan sederhana (SME). Konsultan Muda ini diharap dapat membantu   
pengusaha SME ke arah aktiviti keusahawanan yang lebih sistematik,     
kreatif dan inovatif. Usaha ini dapat menggalakkan mereka berfikir cara 
untuk memaksimumkan   pengeluaran dan keuntungan mereka supaya 
lebih maju dan berdaya saing. 
 Program ini dilaksanakan dalam tempoh tiga bulan                      
(Mac – Mei 2016), bermula dengan pencarian pelajar yang berminat dan 
mempunyai ciri-ciri tertentu seperti fasih berbahasa Inggeris dan Melayu, 
rajin, aktif, positif dan berkeyakinan tinggi. Yang paling penting adalah 
kecenderungan yang tinggi terhadap keusahawanan. Konsultan muda 
ditugaskan secara berkumpulan (empat orang) untuk membuat analisis 
dan penambahbaikan kepada pengusaha SME yang terpilih. Setiap  
kumpulan dikehendaki membuat pembentangan terhadap hasil yang 
diperolehi  selama tiga bulan program berlangsung. 
 Pertandingan bermula di peringkat kampus dan kumpulan yang 
menang akan mewakili kampus masing-masing ke pertandingan akhir 
yang menawarkan hadiah lumayan. Pertandingan Akhir ‘UiTM Industrial         
Internship Program’ telah diadakan pada 19 hingga 21April 2017 di    
Hotel Seri Malaysia, Bagan Lalang, Sepang, Selangor. MASMED UiTM 
Kampus Dungun telah mendapat sejumlah peruntukan daripada pihak 
MASMED Shah Alam untuk    menjayakan program tersebut. Seramai 12 
orang peserta   telah dipilih dan dibahagikan kepada tiga kumpulan. 
Kumpulan terpilih mewakili perusahaan ayam kampung, bakery dan 
fotostat. Konsultan Muda bagi pengusaha ayam kampung telah berjaya 
mewakili UiTM Kampus Dungun ke pertandingan akhir program ini. 
UiTM Cawangan Terengganu diwakili oleh empat pelajar   daripada 
Fakulti Pengurusan dan Perniagaan iaitu Amira Rasyidah Bt Isham,      
Hannah Syahirah Bt Hishamudin, Nor Zulaiha Bt Alias dan Putri Sri     
Zilfalillah Bt Umar. Mereka dipilih sebagai wakil untuk ke pertandingan 
ini selepas menjuarai Pertandingan “Young Consultant Internship       
Programme” peringkat UiTM Cawangan Terengganu dengan            
pembentangan yang bertajuk “The Innovation of Poultry Industry: Ayam 
Kampung”.  
 Analisa kajian lebih kepada menentukan cara membela ayam 
kampung yang lebih efisien dan dapat menjimatkankos serta masa untuk 
menjana keuntungan yang maksimum. Pertandingan yang berlangsung 
selama tiga hari tersebut  turut  melibatkan  peserta  daripada  beberapa   
cawangan UiTM seluruh Malaysia termasuklah UiTM Cawangan Sabah, 
UiTM Cawangan Johor, UiTM Cawangan Selangor, UiTM Cawangan 
Melaka dan lain-lain.  Dengan persembahan yang sangat hebat dan 
meyakinkan, UiTM Cawangan Terengganu telah muncul sebagai johan 
pertandingan. Kemenangan ini amat membanggakan warga kampus 
kerana telah berjaya menaikkan nama UiTM Cawangan Terengganu yang 
julung-julung kali menghantar peserta ke pertandingan ini. Kerjasama 
yang padu daripada ahli kumpulan, bimbingan yang mantap daripada 
tenaga    pengajar    dan juga  sokongan yang berterusan daripada pihak  
MASMED sepanjang program ini berlangsung        
merupakan antara faktor utama kejayaan mereka.    
Ditambah pula dengan kerjasama yang sangat baik dan 
penuh semangat untuk melahirkan konsultan muda 
yang hebat. Setinggi-tinggi penghargaan buat         
usahawan muda, Encik Romaizi Mustaffa kerana      
memberi kerjasama penuh dalam memberi maklumat 
mengenai perusahaan penternakan ayam kampung 
beliau.  
 Dengan maklumat yang diberikan, konsultan 
muda berjaya menghasilkan rancangan perniagaan dan 
idea-idea yang mampu memajukan perniagaannya. 
Justeru itu, pertandingan ini wajar diteruskan bagi 
meningkatkan kemahiran insaniah mahasiswa serta 
menjadi satu medium yang boleh membina hubungan 
baik antara usahawan dan UiTM. Diharap peruntukan 
yang disediakan oleh kerajaan melalui MASMED ini 
dapat menyemarakkan semangat keusahawanan dan 
perniagaan SME terutama pengusaha bumiputera di 
luar bandar. 
  
LOSBTER AIR TAWAR (LAT) 
Cetus Minat Mahasiswa Ceburi Bidang  
Penternakan Akuakultur 
 
Oleh: Nur Dalila Adenan, (UiTM  TERENGGANU) 
 
Lobster (Udang Kara) Air Tawar lebih dikenali sebagai LAT 
atau nama sainstifiknya Crayfish, bukan lagi asing di dalam 
industri penternakan air tawar yang kini semakin popular di 
Malaysia. Malah industri ini mempunyai potensi yang tinggi 
untuk dikomersilkan. Justeru, MyAgrosis UiTM Cawangan 
Terengganu dengan kerjasama MASMED, telah mengambil 
langkah bijak dengan memulakan penternakan LAT di dalam 
kampus dan mendapat sokongan sepenuhnya daripada 
semua pihak. Lokasi untuk projek ini telah dikenalpasti dan 
modal permulaan diperolehi melalui hasil keuntungan jualan 
di KShoppe.  
  
 Udang kara juga telah menjadi sebahagian menu 
biasa restoran makanan laut di beberapa negara Asia     
termasuk juga Malaysia. Tempahan & permintaan disekitar 
ibu negara juga diterima termasuklah permintaan dari    
serata dunia seperti Jepun, UAE, Dubai & Singapore. Tidak 
dinafikan projek penternakan sukar mendapat perhatian di 
kalangan siswa/i masa kini, namun dengan adanya platform 
seperti  kelab MyAgrosis, mereka  boleh mengintai  peluang 
bagi menjana pendapatan melalui penglibatan bersama 
kelab dalaman universiti.  
1. Mempunyai pasaran yang luas 
 kerana    kurang persaingan. 
 Boleh dipasarkan dalam keadaan 
 hidup dengan permintaan pel
 bagai saiz. 
 
2.  Harga pasaran yang tinggi. 
 
3. Kadar kematian yang sangat      
rendah. 
 
4. Tidak mudah diserang penyakit, 
 sesuai dengan iklim di Malaysia. 
 
5. Kos dan pemakanan yang sangat 
 murah dan mudah diperolehi. 
 
6.  Penjagaan tidak membebankan 
 
7. Boleh diternak di dalam kolam, 
 akuarium, kanvas, bekas fiber dan 
 bekas yang     bersesuaian.    
 
 
KELEBIHAN TERNAKAN LAT DI UNIVERSITI 7 TIPS MEMULAKAN PENTERNAKAN LAT 




2. Kaji pemakanan dan kitar hidup 
 Palet* 
 Sayuran* 
 Ubi Kentang/Keledek* 
 





4. Ketahui peranan air kepada LAT 
 Air pH7* 
 Oksigen yang cukup* 
 
5. Kenalpasti pembekal (Induk) 
6. Rangka jumlah perbelanjaan 
7. Sediakan peralatan bersesuaian: 
 Kolam Tanah/Simen 
 Akuarium* 
 Bekas Fiber* 
 Kanvas* 
 
 Selain itu, Projek Penternakan LAT ini disasarkan akan bertindak sebagai pemangkin untuk menjayakan projek penternakan 
akuakultur yang lain kerana projek ini berpotensi besar untuk dijalankan di universiti bagi membuka ruang jana pendapatan antaranya 
seperti penternakan Ikan Keli, Talapia dan banyak lagi.  Justeru, potensi pelaburan di dalam industri LAT dilihat sangat cerah. Dengan  
harga pasaran dan permintaan yang tinggi, ia mampu memberi pulangan lumayan dalam jangkamasa singkat jika dilakukan dengan      
bersungguh-sungguh.  
Di samping itu, bagi siswazah yang     
memiliki kad keahlian MyAgrosis, akan 
mendapat laluan mudah (Green Lane) 
dalam pembiayaan kemudahan pinjaman 
tanpa penjamin dan cagaran yang         
disediakan daripada AgroBank dan       
Tabung Ekonomi Kumpulan Usaha Niaga 
(TEKUN) Nasional. Pihak AgroBank akan 
memberikan pinjaman RM30,000        
manakala TEKUN Nasional pula berjumlah 
RM50,000 bagi membolehkan siswazah 
melaksanakan projek Agro masing-masing 
selepas menamatkan pengajian.      
Pelaksanaan projek penternakan seperti 
ini diharap dapat memupuk minat dan 
penglibatan terus graduan/ siswazah   
dalam sektor ini bagi meneruskan proses 
transformasi penternakan dalam           
melahirkan usahawan ternak yang moden, 
dinamik dan berdaya saing di kalangan 
mahasiswa khususnya di UiTM Cawangan 
Terengganu Kampus Dungun. 
PROFIL USAHAWAN Info USAHAWAN 
D          ewasa ini, kemunculan tadika-tadika baru membanjiri pasaran bak cendawan tumbuh selepas hujan. Kenaikan permintaan yang mendadak 
disebabkan gaya hidup ibu dan ayah yang bekerja, ditambah kesibukan ibu bapa yang tiada masa memaksa anak-anak untuk dihantar ke pusat 
asuhan atau tadika bagi memastikan anak-anak di bawah jagaan orang yang boleh dipercayai.  
Tadika merupakan singkatan daripada Taman Didikan Kanak-Kanak. Difinasi tadika boleh difahamkan sebagai mana-mana premis yang menerima 
masuk lebih dari 4 orang kanak-kanak berumur 4 hingga 6 tahun untuk menerima pendidikan dengan upah. Difinasi tadika itu sendiri yang mem-
beri maksud memberi pendidikan awal telah berkembang dengan pesatnya dimana tadika masa kini yang diperlihatkan banyak menawarkan pel-
bagai jenis kaedah pengajaran dan pendekatan yang serba canggih yang pasti akan dapat menarik minat dan perhatian ibu bapa untuk menghan-
tar anak-anak mereka ke sana. Namun, artikel ini bukanlah diwancanakan untuk menyenaraikan kepelbagaian jenis kaedah pengajaran yang dita-
warkan. Tetapi fokus penulisan ini adalah lebih kepada memperkenalkan dua usahawan tadika muda yang mana pengalaman dan usaha cekal mere-
ka harus diketengahkan agar dapat menjadi inspirasi lebih ramai anak muda untuk berkecimpung dalam bidang yang menjanjikan bukan sahaja 
pulangan wang, malah ganjaran pahala mendidik anak bangsa.  
 Bak kata pepatah, melentur buluh, biarlah dari rebungnya. Pastinya, di sepanjang proses pelenturan itu, pelbagai halangan dan cabaran 
yang akan dihadapi oleh bakal usahawan tadika. Namun, halangan itu semua bukanlah sesuatu yang menjadi pagar yang menghalang untuk dua 
usahawan ini bergerak lebih jauh dengan perniagaan tadika mereka, malah halangan ini dijadikan titik tolak untuk mereka lebih berusaha keras 
dan memperbaiki setiap kesilapan dalam proses menyediakan tempat pembelajaran anak-anak kecil. 
Usahawan pertama adalah Nur Salwa binti Nasarudin, pemilik Tadika Dzul Iman Smart Khalifah Seksyen 8, Shah Alam. Beliau menasihatkan 
agar sesiapa yang mahu menceburi bidang usahawan tadika ini untuk mempunyai kedudukan kewangan yang kukuh agar tidak menganggu kelanca-
ran perjalanan bisnes kelak. Selain itu, bakal usahawan haruslah jelas akan hala tuju tadika agar dapat merancang kaedah dan fokus pembelaja-
ran tadika yang akan diusahakan. Kelainan yang cuba ditonjolkan juga dapat menjadi satu tarikan kepada ibu bapa untuk menghantar anak-anak 
ke tadika milik anda. Ini juga penting dalam menentukan jenis tadika yang ingin dibuka; islamik, ‘playschool’ dan sebagainya. Manakala usahawan 
kedua, Encik Muhammad Naim Mukhtar berpendapat bahawa langkah pertama yang harus dilakukan oleh bakal usahawan yang bakal 
berkecimpung dalam bidang pendidikan awal kanak-kanak ini adalah dengan melakukan tinjauan dengan pengusaha tadika yang sedia ada 
(selalunya cawangan) tentang maklumat pasaran. Malah, tinjauan pasaran ini juga dapat ditentukan melalui temuramah dengan pengusaha per-
sendirian dan juga melalui rujukan dengan penduduk setempat mengenai permintaan terhadap pembukaan tadika baru di samping tadika yang 
sedia ada. Bakal usahawan juga haruslah merujuk kepada Jabatan Kebajikan Masyarakat, Jabatan Pendaftaran Negara dan juga majlis setem-
pat untuk mengetahui mengenai proses dan prosedur untuk memulakan perniagaan tadika. 
Bercakap mengenai cabaran pula, tahun pertama merupakan tahun yang genting buat Puan Nur Salwa memandangkan operasi masih tidak mem-
berangsangkan serta proses pendaftaran dan perlesenan yang memakan masa. Encik Naim menyifatkan mendapatkan kepercayaan penduduk 
setempat mengenai tadika yang bakal beroperasi merupakan antara cabaran yang besar yang beliau pernah alami. Selain itu juga, menyediakan 
sumber manusia iaitu guru tadika yang komited dan kompeten juga merupakan antara cabaran lain yang diharungi oleh Encik Naim. Beliau juga 
menambah bahawa pasukan yang bagus dan saling bekerjasama amat penting dalam menentukan hala tuju bisnes yang lebih progresif dan 
berdaya saing. 
 Banyak kebaikan yang dapat diperolehi melalui perusahaan ini. Pertama, Puan Nur Salwa menekankan mengenai kebebasan dari segi pen-
gurusan masa. Oleh kerana usahawan memainkan peranan sebagai majikan, maka tugas lebih tertumpu kepada memantau pekerja dan operasi 
tadika. Walaupun masa kerja lebih fleksibel, namun jatuh bangun bisnes semuanya terletak di bahu usahawan sendiri. Selain itu, kedua-dua 
usahawan muda ini bersetuju bahawa terlibat dengan bisnes tadika merupakan bisnes yang sentiasa mempunyai permintaan tersendiri dan ber-
saing secara sihat. Maka, pengusaha haruslah kreatif dan bersemangat untuk meningkatkan potensi dan menonjolkan keunikan tadika masing-
masing agar dapat menarik minat ibu bapa dan masyarakat setempat untuk menghantar anak-anak ke tadika anda. Tambah Encik Naim lagi, pe-
rusahaan ini memberikan peluang kepadanya untuk mengembangkan bisnesnya kepada bisnes pusat asuhan ataupun bisnes pusat tuisyen dengan 
memaksimumkan penggunaan ruang niaga yang disewa. Selain itu, idea dan penambahbaikan yang dipraktikkan ke atas tadika masing-masing 
dapat menjadi suatu sumbangan ke arah sistem pendidikan tanah air.  
 Di pengakhirannya, Puan Nur Salwa menasihati kepada sesiapa yang baru ingin berkecimpung di dalam bidang ini agar banyak berdoa 
memohon petunjuk daripada Ilahi supaya apa yang ingin dilakukan adalah yang terbaik buat diri kita dan sentiasa memperbanyakkan solat tau-
bat dan hajat agar dipermudahkan urusan. Selain itu, usahawan muda digalakkan untuk mencari mana-mana ahli perniagaan yang telah berjaya 
dalam bidang yang bakal diceburi agar dapat dijadikan mentor dan role model sebagai pencetus semangat. Beliau juga menekankan konsep 
bisnes tadika ini bukanlah untuk mengaut keuntungan semata-mata tetapi lebih kepada amanah daripada masyarakat.Haruslah diingat bahawa 
semangat haruslah sentiasa kuat dan pastikan sumber kewangan adalah kukuh bagi memastikan segala kelengkapan dan infrastuktur yang akan 
disediakan di tadika adalah yang terbaik. Encik Naim juga turut menekankan bahawa pengalaman dan ilmu pengetahuan amatlah mustahak. Maka, 
janganlah jemu untuk menuntut ilmu melalui bahan bacaan yang bersesuaian, menghadiri seminar pendidikan kanak-kanak dan terlibat dengan 
seminar-seminar perniagaan. Semua ini amat penting agar ilmu yang ada sentiasa terkini dan releven untuk diaplikasikan kepada perusahaan 
yang sedang dijalankan. 
Puan Nur Salwa meraikan sambutan ulang tahun     
kelahiran bersama-sama anak didik di Tadika Dzul 
Iman Smart Khalifah Seksyen 8, Shah Alam. 
Encik Naim Mukhtar bersama anak didik yang dibahasakan     
sebagai Tuan Muda dan Cik Puan Muda. Beliau merupakan pemilik 
Tadika abs si kecil genius, Persiaran Aman Jaya, Sungai Petani, 
Kedah. 
PROFIL USAHAWAN Info USAHAWAN 
USAHAWAN TADIKA-PELUANG & AMANAH MENDIDIK ANAK BANGSA 
 Oleh: Nur Salwa binti Nasarudin, Muhammad Naim bin Mukhtar, Nurul Fatma Aziz@Awang, Muzrifah Mohamed 
UiTM Puncak Alam 























P     ersonaliti seorang usahawan adalah 
mereka yang mempunyai personaliti yang 
berbeza daripada mereka yang lain.    
Walaupun tiada kajian yang kukuh 
mengaitkan personaliti dan keusahawan 
namun      terdapat beberapa personaliti 
yang dapat dikaitkan dengan mereka yang 
bergelar usahawan.  Berfikiran kreatif 
dan berani mengambil risiko adalah di 
antara dua ciri utama yang dapat  
dikaitkan dengan seorang usahawan.  
Selain daripada dua ciri utama tersebut, 
personaliti seorang usahawan juga adalah 
berkeinginan, berdaya tahan, jati diri 
yang kuat, mampu menyesuaikan diri dan 
mempunyai visi lain dari yang lain 
(www.forbes.com).   
 Menurut kajian lain mengenai     
personaliti dan keusahawanan dengan 
menggunakan  Competence Theory,       
terdapat dua faktor yang menyebabkan 
seseorang    tersebut menjadi usahawan. 
Pertama, ialah desakan di mana seseorang 
terpaksa melibatkan diri dalam       
keusahawanan kerana tidak mempunyai 
pekerjaan.   Manakala faktor kedua pula 
ialah tarikan di mana diri mereka 
sendiri rasa ingin menceburi bidang 
keusahawanan. Kedua-dua faktor ini  
merupakan motivasi untuk menjadi      
usahawan di mana ianya   dipengaruhi 
dengan faktor luaran (desakan) dan 
faktor dalaman (keinginan mempunyai   
perniagaan sendiri).  Motivasi yang 
disebutkan ini juga   dirumuskan sebagai 
ciri personaliti kepada seseorang     
usahawan (Driessen & Zwart, 2010).   
Manakala Big Five Personality    Theory 
adalah   teori   yang   paling   relevan  
untuk dibincangkan  mengenai personaliti 
seseorang. Terdapat lima jenis personaliti 
yang dibincangkan di bawah teori ini iaitu 
Extraversion, Openness, Conscientiousness, 
Agreeableness dan Neuroticism. Daripada lima    
personaliti ini, hanya tiga personaliti   
sahaja yang berkaitan dengan ciri keusahawan 
iaitu Extraversion, Openness, dan         
Conscientiousness yang mana ketiga-tiga ciri 
personaliti ini menunjukkan mereka adalah 
optimistik iaitu  mempunyai keyakinan yang 
melebihi orang lain (Obergrubera & Hrubcovaa, 
2016). Kebanyakan kajian berkaitan keusaha-
wanan menunjukkan bahawa ciri-ciri personali-
ti mempunyai hubungan yang positif terhadap  
kejayaan seseorang usahawan itu. Personaliti 
seseorang usahawan juga sebenarnya berkait 
rapat dengan prestasi perniagaan yang mereka 
kendalikan.  Elemen latar belakang diri  
meliputi jati diri, jujur, tidak mudah    
mengalah, merupakan elemen yang paling 
mempengaruhi kejayaan seseorang usahawan 
(Ishak, 2011). Menurut Syed Zamberi, 2009 
pula, seseorang usahawan yang berjaya perlu 
memiliki ciri-ciri personaliti sebagaimana 
digambarkan dalam Rajah 1.1.  
 Kebanyakan   perniagaan yang gagal    
adalah disebabkan oleh kurangnya disiplin 
dalam diri usahawan itu sendiri  serta   
mempunyai kelemahan-kelemahan yang ketara 
dalam aspek personality. Usahawan perlu    
memahami diri mereka sendiri secara        
menyeluruh agar mereka dapat memilih jenis 
perniagaan yang sesuai dengan personaliti 
mereka bagi meningkatkan peratusan kejayaan.  
Sehubungan itu, para usahawan sewajarnya  
tidak memandang ringan personaliti mereka dan 
berusaha sebaik mungkin membentuk personaliti 
yang berkualiti dan imej diri yang sempurna. 
 





USAHAWAN & PELANGGAN Info USAHAWAN 
Mak cik nak beli apa? Sedikit terpana dengan panggilan ini menyebabkan seorang pelanggan keluar daripada kedai. Saya percaya 
ada di kalangan kita yang telah berdepan dengan situasi ini. Mungkin niat jurujual tersebut adalah untuk membantu tetapi          
perkataan “mak cik” sedikit sebanyak telah mengganggu keinginan pelanggan tersebut. Situasi ini menjelaskan bahawa            
komunikasi yang berkesan adalah penting untuk menjaga hubungan dengan pelanggan. Komunikasi merupakan satu bentuk     
interaksi di antara dua pihak dengan menggunakan bahasa. Dalam konteks interaksi dengan pelanggan, berikut merupakan perkara 
yang perlu dititikberatkan oleh peniaga:- 
 
a) Bentuk panggilan yang formal tetapi mesra 
 Elakkan daripada menggunakan panggilan mak cik atau pak cik (mereka pun bukan mak cik atau pak cik kita). Gunakan    
bahasa yang sedikit formal supaya pelanggan tidak merasa tertekan dengan panggilan tersebut. Tidak salah jika 
menggunakan panggilan puan atau     encik bagi pelanggan yang telah berusia.  
b) Layan pelanggan kita dengan bersungguh tanpa melihat penampilan mereka 
 Peniaga harus bijak dalam mengurus pelanggan mereka. Penampilan pelanggan tidak menjamin kuasa membeli. Tidak perlu 
wujud kasta dalam mengurus pelanggan. Boleh jadi pelanggan yang tampak bergaya ringkas mampu menghasilkan jualan 
yang tinggi.  
c) Usah bergaduh dengan pelanggan 
 Elakkan permasalahan dengan pelanggan. Ada pelanggan bermakna adanya jualan. Jika terdapat sebarang masalah, uruslah 
dengan betul. Paling tidak lemparkan sahaja senyuman. Senyuman itu lebih baik daripada bertegang urat dengan        
pelanggan. 
 
Oleh itu, berinteraksilah dengan pelanggan dengan cara yang baik. Ini kerana jualan merupakan kunci terhadap kelangsungan 
sesuatu perniagaan. Sehebat manapun premis perniagaan itu dibina, jika tidak berjaya menarik pelanggan, maka perniagaan       
tersebut dianggap gagal.   
CUKAI PELANCONGAN 
NURUL AZLIN AZMI, FAZRUL HANIM ABD SATA, NOOR HIDAYAH  AB. AZIZ & NORHIDAYAH ABDULLAH (UiTM JOHOR) 
Cukai pelancongan adalah sejenis cukai yang dikenakan dan dilevikan ke atas pelancong asing yang menginap di mana-mana 
premis penginapan. Setiap premis penginapan hendaklah berdaftar dibawah Akta Cukai Pelancongan 2017 dan membuat        
permohonan kepada Ketua Pengarah Kastam dan Eksais sebelum mengenakan caj cukai pelancongan kepada pelancong yang 
menginap. Cukai pelancongan bukanlah sesuatu yang baru dan ianya telah digunapakai oleh Negara-negara Eropah dan juga     
beberapa Negara Asia seperti Jepun. Cukai pelancongan yang dikenakan adalah berdasarkan penarafan premis penginapan. Berikut 
adalah kadar cukai yang dikenakan: 
Hotel Caj/Malam 
5 Bintang RM20.00 
4 Bintang RM10.00 
3 Bintang RM5.00 
0-2 Bintang RM2.50 
Homestay Tiada 
Menurut Menteri Pelancongan dan Kebudayaan, Datuk Seri Mohamed Nazri Abdul Aziz, cukai pelancongan dianggarkan mampu 
memberi kutipan sebanyak RM654.62 juta sekiranya kadar penginapan bermalam bagi keseluruhan 11 juta bilik di negara ini       
mencapai 60 peratus. Ini adalah salah satu mekanisma usahasama antara kerajaan dan industri  pelancongan untuk meningkatkan 
sektor pelancongan. Hasil kutipan daripada cukai  pelancongan digunakan untuk mempromosikan Malaysia di luar negara dan    
membaik pulih prasarana pelancongan. Kos membaikpulih ini penting bagi memelihara dan memulihara keindahan semulajadi,    
budaya dan warisan agar dapat terus dinikmati oleh generasi sekarang dan akan datang. 
Keuntungan Industri perhotelan dan pelancongan juga bakal terjejas sekiranya pelancong memilih untuk tidak menginap lama bagi 
mengelak kos yang tinggi. Tambahan pula pelancong boleh memilih alternatif lain, seperti rumah inap desa dan rumah sewa yang 
tidak tertakluk kepada  cukai pelancongan. Disamping itu, pemilik hotel juga bakal berdepan kos tambahan seperti menaiktaraf 
perisian komputer dan kos caj pungutan cukai bagi pelanggan yang menggunakan perkhidmatan kad kredit. Cukai pelancongan yang 
telah dikuatkuasakan bermula tahun 2017 di negara kita boleh dinilai dan dikaji impaknya terhadap negara dan masyarakat.    
Penambahbaikan adalah wajar bagi memastikan keberkesanan dan kebaikannya dapat dirasai oleh semua pihak. 
OLEH: SABARIAH BINTI JAMALUDDIN  DAN NOOR HASIMAH BINTI M YACOB (UITM  PAHANG) 
KOMUNIKASI DENGAN PELANGGAN:  PERLU ADA ETIKA 
  
USAHAWAN & PELANGGAN Info USAHAWAN 
Oleh: Siti Farrah Shahwir (UiTM JOHOR) 
M anusia semakin malas. Di sebabkan faktor itu, kaedah perniagaan  secara online adalah pilihan terbaik      
apabila hendak membeli barangan. Antara produk yang sering di jual secara online adalah seperti produk kosmetik, 
pakaian dan perhiasan wanita, makanan hatta emas juga turut dijual melalui online. Pembeli tegar adalah semestinya 
wanita yang menjadikan alasan tiada masa dan mengelak kesesakan jalanraya adalah merupakan sasaran atau 
“target market “ penjual. Keseronokan membeli secara online menjadi bertambah apabila penjual memberi jaminan 
jualan dan kepuasan pelanggan. Yang lebih menarik apabila penjual menawarkan kos percuma untuk penghantaran 
bagi setiap pembelian. Kemunculan Lazada, Zalora, 11 street.my dan banyak lagi medan jualan untuk pembeli     
membeli belah telah merancakkan lagi jual beli melalui online. Namun hakikatnya terdapat beberapa kelemahan    
ketara dalam pembelian secara online. Diantaranya : 
1.  Barang yang dijual adalah indah khabar dari rupa. Walaupun yang pembeli lihat nampak cantik dan gah,    
namun apabila sampai ke tangan pembeli barang yang diperolehi didapati tidaklah secantik kualiti dan      
gambaran yang digembar gemburkan. 
 2. Harga barang online sebenarnya lebih mahal. Mungkin bagi yang berkemampuan, harga menjadi perkara 
kedua tetapi hakikatnya harga barang online adalah lebih mahal dari harga yang di jual di kedai-kedai atau 
butik. 
3.  Anda mungkin di tipu. Ini biasa berlaku kepada individu yang tidak jujur. Sebaik sahaja menerima wang yang 
dimasukkan oleh pembeli dalam akaun, individu yang tidak jujur ini tidak menghantar barang seperti yang   
dijanjikan atau mungkin barang itu sendiri tidak pernah wujud. Hasilnya pembeli yang marah akan               
menyebarkan (viral) segala transaksi dengan si penjual yang tidak jujur ini. 
4.  Barang sampai lewat dari dijanjikan. Ada sesetengah peniaga yang terlalu sibuk akan mengumpul pesanan 
sekaligus. Ini akan menyebabkan kelewatan barang yang diterima oleh pembeli. Sudah tentu sepanjang   
proses pembelian barang meninggalkan satu debaran di hati pembeli selagi barang belum lagi diterima. 
5. Kepayahan untuk memulangkan barang. Ini mungkin terjadi kepada pembeli apabila membuat pembelian   
melalui Lazada di mana apabila menerima barang tersebut, barang bukan seperti yang dipesan malahan    
barangan tersebut seperti barangan ”reject”. Setelah menghubungi pihak khidmat pelanggan, begitu banyak 
prosedur yang perlu dilalui untuk mendapatkan hak semula sehingga pihak penjual meminta pembeli 
menghantar sendiri ke premis syarikat mereka. Bukankah ini menyusahkan pembeli dan adalah lebih baik 
pembeli itu sendiri beli di kedai sedia ada? 
 
OLEH ITU, PEMBELI ONLINE, SELALULAH BERWASPADA DAN MEMIKIRKAN RISIKO SETIAP 
KALI INGIN MEMBUAT PEMBELIAN. 
  
PERNIAGAAN SECARA ONLINE  
Ummul Mukminin Saidatina Khadijah r.a. : Tokoh Usahawanita Islam Terulung 
Oleh: Zuraidah Ahmad, Nur Liyana Mohamed Yousop, Nur’Asyiqin Ramdhan, Zuraidah Sipon, Norhasniza Mohd Hasan Abdullah 
(UITM JOHOR) 
S    iti Khadijah binti Al-Khuwailid merupakan seorang isteri, sahabat dan kekasih 
yang penyayang kepada baginda Rasulullah s.a.w. Namun, di sebalik sifatnya yang 
lemah lembut dan penyayang itu, beliau yang telah mewarisi perniagaan 
bapanya,merupakan seorang ahli perniagaan wanita terulung yang amat dikenali 
sekitar tahun 585 masihi. Beliau seorang bangsawan yang kaya raya, tetapi tidak 
pernah membangga-banggakan kekayaan yang dimilikinya.Kehebatan beliau dalam 
merancang dan menyusun strategi  perniagaan  amat dikagumi oleh seluruh pelusuk 
merancang dan menyusun strategi perniagaan amat dikagumi oleh seluruh pelusuk penduduk arab pada ketika. Ini 
adalah kerana pada zaman dahulu, kemampuan wanita sering dipandang remeh terutama dalam bidang perniagaan. 
Penguasaan dan pengetahuan Ummul Mukminin Saidatina Khadijah r.a. terhadap dunia perniagaan dapat dirungkaikan 
seperti teras-teras perniagaan yang akan disebutkan untuk dijadikan panduan kepada kaum hawa pada hari ini. 
Teras 1:Pemerkasaan Pekerja 
 
Saidatina Khadijah r.a. telah memperkenalkan 
konsep pemerkasaan pekerja yang mana 
beliau membenarkan para pekerjanya berfikir, 
bertindak, dan mengambil keputusan dengan 
bebas. Sikap demokrasi yang diaplikasikan 
oleh Saidatina Khadijah r.a. telah memberikan 
satu ruang dan sumbangan yang positif bagi 
memantapkan lagi sesebuah organisasi untuk 
berkembang dengan proaktif. Dalam konteks 
perniagaan, Khadijah telah memberikan kuasa 
dan kepercayaan sehingga ke tahap yang 
tertentu kepada para pekerja dan ‘mudarib-
nya’ iaitu rakan kongsi yang mempunyai 
kepakaran dalam pengurusan untuk 
menjalankan perniagaannya. Ini terbukti 
setelah rombongan  para pekerja dan 
‘mudarib-nya’ mampu berniaga tanpa beliau 
turut serta bersama mereka. Sebagai ketua, 
beliau tetap memberi sepenuh kepercayaan, 
tidak mengekang dan tidak menghadkan 
kebolehan para pekerjanya agar suasana 
bekerja dengan tenang dan aman dapat  
berjalan dengan lancar serta dapat mengaut 
keuntungan dengan baik. Beliau hanya 
melakukan pemantauan yang berterusan. 
Dengan demikian, delegasi perniagaan beliau 
telah mempunyai kerjasama yang erat antara 
satu sama lain kerana masing-masing telah 
memainkan peranannya yang tersendiri. 
Teras 2:Mudharabah 
 
Mudharabah merupakan konsep perkongsian 
untung di antara pemberi modal perniagaan 
dan pengusaha perniagaan yang mana 
pengusaha peniagaan boleh menggunakan 
dana bagi menjalankan aktiviti perniagaan 
beliau. Sebarang keuntungan yang diperoleh 
akan dibahagi mengikut nisbah yang telah 
dipersetujui sementara kerugian akan 
ditanggung seluruhnya oleh pemberi modal. 
Konsep ini sangat penting dan memberi 
maanfaat kepada ekonomi sesebuah negara. 
Ia menggalakkan sifat keusahawanan dan 
mengurangkan kebergantungan terhadap 
subsidi serta membuka peluang pekerjaan 
bagi membantu mereka yang kurang 
berkemampuan. Bagi baginda Rasulullah 
s.a.w sendiri, selain daripada mendapat 
faedah kewangan, beliau turut mendapat 
faedah tidak ketara di atas kontrak 
mudharabah bersama Saidatina Khadijah r.a. 
berkaitan peranan strategik dan operasi yang 
dijalankan oleh Siti Khadijah r.a. 
Teras 3:Pelan Penggantian 
 
Pelan Penggantian adalah kesinambungan 
perniagaan dan rancangan pewarisan yang 
dilakukan oleh Saidatina Khadijah r.a. Ia 
sangat penting dalam meneruskan perniagaan 
dan menjadi tonggak kejayaan dan 
kelangsungan untuk masa akan datang. Pelan 
Penggantian merupakan proses 
mempersiapkan orang lain sebagai pengganti 
kepada individu tertentu untuk sesebuah 
institusi contohnya seperti perniagaan 
Saidatina Khadijah r.a. Dalam  situasi ini, 
Saidatina Khadijah r.a. telah mengahwini 
baginda Rasulullah s.a.w kerana sifat baginda 
yang mulia dan secara tidak langsung 
menjadikan Rasulullah s.a.w sebagai tunggak 
yang akan menggantikan urusan 
perniagaannya kelak. Selain daripada itu, 
Saidatina Khadijah r.a. juga jelas berada di 
fasa perluasan dimana beliau telah  mencari 
pengganti yang sesuai dan berkelayakan agar 
hayat perniagaannya dapat dipanjangkan. 
Teras 4:Perancangan Strategik 
 
Saidatina Khadijah r.a telah mengenalpasti 
beberapa kaedah bagi menyelesaikan masalah 
seperti saiz pasaran tempatan yang kecil, 
strategi perniagaan yang  lemah sehingga 
perniagaan menjadi tidak produktif, tiada 
pasukan pengurusan yang efektif, pelan 
perniagaan yang kurang berkesan dan 
matlamat perniagaan yang tidak jelas dan 
kabur. Dengan permasalahan tersebut, 
langkah pertama bagi mengatasi saiz pasaran 
yang kecil adalah dengan menerokai pasaran 
luar seperti Syria dan Yaman. Seterusnya, 
Saidatina Khadijah r.a telah memilih Nabi 
Muhammad s.a.w sebagai rakan kongsi kerana 
kebijaksanaan baginda dalam 
perniagaan.Selain itu, Saidatina Khadijah r.a 
juga telah menghantar pembantunya Maisarah 
untuk membantu baginda sekaligus membantu 
beliau memantau perniagaannya. Tambahan 
pula, beliau telah menawarkan keuntungan 
yang tinggi kepada baginda Rasulullah s.a.w 
sebagai pelaburan yang akan mendatangkan 
keuntungan berlipat ganda. Ini menunjukkan 
kebijaksanaan Saidatina Khadijah r.a dalam 
pengurusan pasaran dan kewangannya. 
Teras 5:Kecekapan Siti Khadijah dalam 
Menguruskan Masalah Agensi  
 
Dalam perniagaan, ia melibatkan pemodal dan 
pengurus perniagaan. Dengan demikian akan 
berpotensi wujudnya masalah agensi. Dalam 
kontrak mudharabah, apabila usahawan tidak 
melakukan tugasnya dengan baik seperti 
melindungi hak-hak pihak yang 
berkepentingan, masalah akan timbul. 
Sebagai contoh, dalam mengurangkan 
masalah agensi, dengan adanya kontrak 
mudharabah Saidatina Khadijah r.a., telah 
menawarkan insentif kepada Nabi Muhammad 
s.a.w. untuk menjana keuntungan sebanyak 
mungkin. Ini sangat bersesuaian dengan 
konsep asas perniagaan iaitu “semakin 
banyak keuntungan, maka semakin banyaklah 
pendapatan”. Selain daripada itu, dengan 
terlaksananya lima teras perniagaan, 
Saidatina Khadijah r.a., maka terbuktilah 
bahawa Saidatina Khadijah r.a. bukan sahaja 
seorang yang cekap dalam menguruskan 
perniagaan, bahkan beliau juga cekap dalam 
menjaga ahli-ahli di dalam perniagaannya 
tidak kira samada mereka merupakan pekerja 
bawahan, pekerja atasan, penyumbang modal 
dan lain-lain lagi. 
Kesimpulan 
 
Saidatina Khadijah r.a. merupakan 
seorang wanita yang mempunyai 
perilaku amat baik dan terbuka 
dalam strategi keusahawanan. Beliau 
juga menjadi tokoh usahawan yang 
disegani kerana sangat bijak dalam 
menerajui empayar perniagaannya  
di tengah-tengah masyarakat Arab 
yang pada ketika itu memandang  
rendah terhadap golongan wanita. 
Dengan demikian, ketabahan dan 
kesungguhan Saidatina Khadijah r.a. 
ketika mengusahakan perniagaannya 
dapat menjadi sumber inspirasi 
kepada kejayaan wanita pada hari 
ini. Inshaa Allah. 
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amat baik dan terbuka 
dalam strategi 
keusahawanan’ 
M        enceburkan diri di dalam perniagaan merupakan satu tuntutan 
fardu kifayah ke atas orang Islam. Pada masa kini, kewujudan      
usahawan-usahawan Muslim adalah diibaratkan seperti cendawan 
yang tumbuh selepas hujan. Nama-nama besar seperti Tan Sri Syed 
Mokhtar Al-Bukhari, Dato’ Aliff Syukri Kamarzaman dan Dato’ Haji 
Ramly Bin Mokni adalah merupakan antara tokoh usahawan Muslim 
yang amat berjaya di alaf ini.  
 Umum mengetahui motif utama dalam perniagaan adalah 
untuk memperoleh keuntungan semaksima yang mungkin. Namun, 
dewasa ini, perniagaan sudah mempunyai satu sisi pandang yang lain 
di mana konsep memberi dan berlebih kurang semakin                 
diterapkan.  Semakin lama hidup di muka bumi ini, konsep berkat 
lebih diutamakan oleh muslimin, bukan sahaja dalam                   
perniagaan, bahkan dalam kehidupan seharian.  
 Berkat atau barakah menurut sisi pandang para ulama      
bermaksud, iaitu kepastian di sisi Ilahi pada suatu perkara, yang 
apabila pada perkara yang sedikit akan menjadi banyak dan apabila 
kepada yang banyak akan menambah manfaatnya, dan sehebat-
hebat hasil keberkatan dalam seluruh perkara adalah apabila 
digunakan kembali untuk membawa ketaatan kepada Allah.        
Manakala, dari sudut istilah, berkat membawa maksud kebaikan yang 
melimpah ruah yang dikurniakan Allah kepada siapa yang dikehenda-
ki-Nya. Salah satu cara untuk mendapat berkat di dalam perniagaan 
adalah dengan memperbanyakkan amalan suka memberi seperti 
berzakat, menderma dan bersedekah. Menderma dan bersedekah itu 
menambahkan rezeki bukan mengurangkannya. Sebagaimana firman 
Allah di dalam Surah Al-Baqarah ayat 261 yang bermaksud: 
pelbagai kelebihan yang meliputi dunia dan akhirat. Di antara 
kelebihan bersedekah adalah: 
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IBRA’: IN THE PURVIEW OF ITS FUTURE DEVELOPMENT 
Oleh: Mohd Ab Malek Bin Md Shah (UiTM MELAKA)  
MERAIH BERKAT DALAM PERNIAGAAN 
In the normal conventional banking system, customer only has to pay the outstanding principal amount and earned interest at the time 
when early settlement is made. The financier normally waives the unearned interest. Contractually, customer in the Islamic financial system has to 
settle total outstanding selling price in the case of early settlement. On the other hand, Islamic bank normally gives rebates to its customer who made 
early settlement. This practice of rebate is important to maintain the competitiveness of Islamic banking as a mechanism of providing mutual help in 
terms of charitable matters within a Muslim society, which is highly recommended by sharia principles. Hence, the concept of ibra` which resembles 
with the rebate payment has been introduced accordingly. This concept is actually more suitable for the financier who wants to surrender its right 
over the debt to customers.  
Ibra` was practiced in Islamic banking institution based on a financier’s discretion to award to their clients who resolve his debt earlier than 
the predetermined period. Although the practice of giving rebate is solely discretionary on part of an Islamic banking institution, the client can be 
confused when they make an early settlement, and questioning whether they are eligible to receive ibra` or not. In addition, many of the clients are 
unaware regarding the formula for the ibra` computation made by the bank. Instead, with the least knowledge of this matter, clients shift to          
conventional financing. In order to prevail over the confusion in the granting and computation of ibra` by Islamic banking institution, it was proposed 
that a clause on promise to provide ibra` to customers who settle their debts earlier than the stipulated period be introduced. Consequently, it is   
important to determine the issue of whether the incorporation of such clause on promise to give ibra` to customers in the Islamic financing agree-
ment is permissible by Sharia. Although the application of Islamic banking has tremendously boosted in the purview of the Malaysian banking system 
due to the fact that has been said to be more widely developed and practiced in Malaysia as compared to the other Muslim countries nowadays, sadly 
to say that yet this system is still regarded as “inferior”. The reason is, the existing civil courts structure and procedures remain to be applied to     
transactions of Islamic law based, including on the issues of rebate. Thus, for the purpose of avoiding from any further disputes in the future in terms 
of the overlapping of jurisdictions of both systems, it is recommended warmly for the existence of the law or the amendment of such existing laws (if 
so) to provide for Islamic law to take precedence or to prevail over civil law wherever there is a conflict between Islamic law and civil law. This ground 
can be upheld in the cases involving Islamic transactions or in transactions which apply Islamic law entirely. 
In a similar vein, in the drafting process of any legislation, as well as subsidiary legislation, precautious steps should be taken into account 
pertaining to Islamic principles. This is because, for some subsidiary legislation, for example, the Rules of High Court, there are certain statutory     
provisions which are not in accordance with the Islamic law. Thus, such appropriate legislation should be formulated in order to remove such        
hardships to the full implementation of Islamic concept of transactions. 
“Bandingan (derma) orang-orang yang membel-
anjakan hartanya pada jalan Allah, ialah sama 
seperti sebiji benih yang tumbuh menerbitkan 
tujuh tangkai, tiap-tiap tangkai itu pula mengan-
dungi seratus biji. Dan (ingatlah), Allah akan 
melipatgandakan pahala bagi sesiapa yang 
dikehendakiNya, dan Allah Maha Luas (rahmat) 
kurniaNya, lagi meliputi ilmu pengetahuanNya”. 
1. Sedekah merupakan amalan yang paling baik dan disukai Allah. 
2. Amalan sedekah menutup 70 pintu kejahatan. 
3. Penawar kepada penyakit hati dan rohani. 
4. Sedekah merupakan tahap tertinggi dalam bersyukur. 
5. Sedekah dapat menyucikan diri dan harta. 
6. Sesiapa yang memperbanyakkan akan diperbanyakkan baginya, 
dan siapa yang mengurangkan akan dikurangkan baginya. Sesiapa 
yang kedekut atau tidak memberi, maka dia juga tidak akan 
diberi. Didoakan oleh para Malaikat seperti hadis Nabi SAW yang            
bermaksud:  
Oleh itu, kita hendaklah tidak mengecilkan skop rezeki hanya 
kepada penilaian naik turun harta dan wang di hadapan   
mata.   Sekiranya   pemikiran   dicorak  sebegitu,   apa   yang 
berkurang akan dirasa sentiasa menurun. Perasaan sebegitu 
mungkin mengekang seseorang untuk tidak bersedekah malah 
merasakan berbelanja kepada ahli keluarga sendiri juga ada-
lah merupakan suatu        kerugian. Perlu diketahui bahawa 
rezeki di dalam Islam tidak hanya terhad kepada wang dan 
harta. Jangkauan rezeki meliputi perasaan kecukupan, 
ketenangan, kesihatan dan kesejahteraan dijauhi dari bala 
bencana dan kemalangan. Sesungguhnya amalan bersedekah 
beserta niat yang ikhlas bukan sahaja diganjari Allah dengan 
pahala    semata-mata,   namun   ianya    juga    mengundang   
“Tidaklah seseorang muslim yang memberi pakaian   
kepada orang muslim yang lain, kecuali ia di dalam     
lindungan Allah SWT selama pakaian itu masih ada, 
sekalipun sehelai kain” (Riwayat al-Tirmizi) 
Selain itu, Dr Zahiruddin menerusi buku beliau, ‘Sedekah Luar Biasa’ ada 
menggariskan beberapa contoh keberkatan yang boleh diperoleh hasil 
dari sifat suka bersedekah antaranya: 
1. Keberkatan dalam kehidupan berkeluarga – dilindungi dari       
sebarang pergaduhan besar yang meruntuh kepercayaan dan  
kebahagian    suami, isteri dan anak.  
2. Kesihatan - diselamatkan daripada kemalangan dan bencana.  
Namun, sekiranya ditimpa bencana, ianya membawa hampir 
kepada Allah dan bukannya semakin jauh. 
3. Harta - terselamat dari mendapat kerjaya yang haram dan 
dihindar dari jawatan atau kenaikan pangkat yang memudaratkan 
masa    hadapan. 
4. Berasa cukup dengan apa yang ada (qanaah) - tetapi tidak putus 
semangat untuk terus menerus memperbaiki diri dan kerja. 
5. Sumber pendapatan tambahan boleh datang tanpa disangka-
sangka. 
6. Direndahkan minat dan nafsu kepada harta dan pendapatan haram 
serta diberi kekuatan untuk istiqamah dalam perkara yang halal - 
kebebasan jiwa dan hati daripada keterikatan dengan harta dunia 
(zuhud). 
7. Dipermudahkan oleh Allah untuk berada di tempat dan perseki-
taran yang baik dan tidak berbahaya untuk diri dan keluarga. 
Justeru, peniaga hendaklah tidak menantikan      
ganjaran di dunia daripada sifat memberi tersebut. 
Yang lebih baik adalah dengan menganjarkan rezeki 
yang berkat atau barakah. Di samping memberi    
melalui derma dan sedekah, peniaga juga harus 
diberi pendedahan bahawa amalan membayar zakat 
itu bukan sahaja sangat membantu dalam            
perkembangan umat islam, malah merupakan kunci 
tarikan rezeki yang sangat material. 
Oleh: Nurul Fatma Aziz@Awang, Nur Ashikin Ishak, (UiTM PUNCAK ALAM) 
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ZAKAT PRODUKTIF: MENGENALI USAHAWAN ASNAF 
                                                          Oleh: Azura binti Mohd.Noor dan Hassan bin Hj.Arshad (UiTM PERLIS) 
     eusahawanan merupakan bidang yang memungkinkan seseorang asnaf memperoleh keuntungan yang dapat          
mengubah nasibnya daripada penerima zakat kepada pemberi zakat. Usahawan asnaf didefinisikan sebagai penerima 
wang zakat (asnaf) yang menceburi bidang keusahawanan dengan menerima bantuan modal daripada sumbangan wang 
zakat. Wang zakat yang berbentuk sara diri sebelum ini ditransformasi kepada wang zakat yang berbentuk produktif 
apabila usahawan asnaf dilahirkan. Zakat sara diri didefinisikan sebagai wang zakat yang akan habis dengan sekali 
penggunaan iaitu dibelanjakan untuk memenuhi keperluan asas seseorang asnaf.  Ini berbeza dengan zakat produktif di 
mana wang zakat yang diberi mampu dikembangkan dengan manfaat yang berganda dari segi ekonomi dan sosial,     
sehingga mampu melahirkan pemberi zakat dari kalangan penerima zakat itu sendiri. 
Manual Pengurusan Agihan Zakat (MPAZ) yang merupakan satu garis panduan yang disediakan oleh Jabatan Wakaf, 
Zakat dan Haji (JAWHAR), menerangkan tentang calon usahawan asnaf terdiri daripada kategori fakir, miskin dan 
muallaf yang akan diberi bantuan modal. Lembaga Zakat Selangor (LZS) misalnya menyediakan dua bentuk bantuan 
modal iaitu modal memulakan perniagaan dengan maksimum sebanyak RM5,000 dan modal mengembangkan            
perniagaan dengan maksimum sebanyak RM30,000. Hadith yang diriwayatkan oleh Abu Hurairah R.A., di mana 
Rasulullah SAW bersabda: 
“Demi Tuhan yang diriku berada di dalam genggamanNya! Sekiranya seseorang itu mengambil 
talinya, kemudian memikul ikatan kayu api di belakangnya (untuk mencari rezeki), itu lebih baik 
daripada dia mendatangi seseorang lalu meminta-minta daripadanya, sama ada orang itu mem-
berikannya atau menegah (permintaan) dia” 
(HR Al-Bukhari, 1469) 
 Hadith ini dapat dijadikan sandaran untuk seseorang asnaf diberi peluang berdikari bagi menambah hasil penda-
patannya dengan menggunakan sebaik mungkin pemberian wang zakat yang diperolehi melalui bidang keusahawanan. 
Jenis    bantuan zakat yang diberikan kepada usahawan asnaf ialah (1) Bantuan modal berdasarkan  jenis, saiz dan keper-
luan perniagaan, (2) Peningkatan ilmu dan kemahiran melalui kursus motivasi, kursus-kursus yang sesuai dan mengikut 
keperluan, (3) Pemantauan di mana disediakan tunjuk ajar berterusan dalam bentuk mentor mentee, (4) Bantuan      
pengiklanan melalui akhbar, majalah, internet, dan (5) Pengiktirafan kejayaan di mana terdapat majlis khas dijalankan 
bagi meraikan kejayaan usahawan asnaf dan penyediaan testimoni asnaf yang berjaya untuk dijadikan galakan kepada 
usahawan asnaf lain. 
 Tidak dapat dinafikan usahawan asnaf menghadapi pelbagai cabaran dalam memastikan wang zakat yang diterima 
dapat meningkatkan taraf hidup masing-masing. Walaupun peratusan kejayaan usahawan asnaf masih di peringkat     
rendah namun kejayaan mereka keluar dari belenggu kemiskinan sehingga menjadi pemberi zakat adalah kejayaan yang 
sukar dinilai. Pelbagai usaha yang dibuat oleh institusi zakat untuk memungkinkan usahawan asnaf ini berjaya wajar 
diperaku dan disokong oleh setiap kelompok masyarakat kerana matlamat institusi zakat adalah supaya zakat dapat   
memanfaatkan seluruh ummah.   
BERLUMBA-LUMBA MENJADI PENIAGA DUNIA DAN AKHIRAT LEBIH UNTUNG      
BERJUTA-JUTA.  
Di dunia mungkin yang kaya disanjung tetapi sekiranya menjadi jutawan akhirat lebih di sanjung dari di dunia.     
Antara amalan yang membolehkan seseorang kaya diakhirat iaitu bersedekah atau wakaf: 
 
1. Membina masjid selama mana masjid itu digunakan 
2. Menanam pokok buahnya dimakan sekalipun oleh burung dan haiwan lain 
3. Menggali telaga atau membuat terusan air selagi mana orang lain menggunakannya  
4. Mengajar ilmu selagi mana dimanfaatkan orang 
 
Oleh itu usahawan yang ingin menjadi jutawan perlu seimbangkan antara dunia dan akhirat agar manfaat 
kekayaan yang diperolehi disyukuri bersama sekaligus amalan terus berkekalan sehingga akhir hayat.  
JUTAWAN AKHIRAT 
Oleh: MAHASIN BINTI MEARAJ, DIANA’ BINTI MAZAN DAN SITI NOOR AIN BINTI AZIZ (UiTM JOHOR) 
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merupakan antara negara pengeluar madu kelulut utama. Berdasarkan rekod yang         
dinyatakan  Kementerian Pertanian dan Industri Asas Tani 2016, terdapat 1200 penternak 
kini mengusahakan kira-kira 60,000 sarang kelulut di seluruh negara. Namun begitu,                
permintaan terhadap madu ini masih lagi tidak dapat dipenuhi. Menurut Timbalan Ketua 
Setiausaha Kementerian Pertanian dan Industri Asas Tani, Encik Badrul Hisham Mohd,     
pengusaha industri madu kelulut mampu memperoleh pulangan sebanyak RM280 juta   
hingga RM300 juta setahun.   Ini kerana   permintaan  terhadap kepelbagaian  produk  madu 
amatlah tinggi. Mardi telah mengiktiraf madu kelulut sebagai Super Food Malaysia. Apakah itu Super Food?  Super Food merujuk kepada   
sumber segar atau makanan yang telah diperoses. Sebagai contoh chia seeds, blueberry, raspberry, ceri, teh hijau dan sebagainya. Di dalam 
Al-Quran telah menyebut berkenaan madu yang banyak memberi manfaat kepada penggunanya. 
Allah SWT berfirman, “Dari perut lebah itu keluar minuman (madu) yang bermacam-macam warnanya, di dalamnya terdapat penawar yang 
menyembuhkan bagi manusia. Sesungguhnya pada yang demikian itu benar-benar terdapat tanda (kebesaran Allah) bagi orang yang                
berfikir.” (An Nahl:69). 
Perniagaan madu kelulut ini telah membantu meningkatkan pendapatan beberapa usahawan di Malaysia. Para graduan yang telah tamat 
pengajian digalakkan untuk menceburkan diri dalam perniagaan ini. Azeman Jaya 22, daripada Kg. Chetok Pasir Mas adalah lepasan graduan 
Veterina Kluang, Johor telah mengambil langkah berani dengan menceburi bidang ini. Hasilnya beliau meraih pendapatan yang lumayan 
iaitu RM1,000 dalam masa seminggu.  
Sementara itu, seorang peneroka, Wan Hassan Dollah, 56, dari Felda Terkis Felda Jengka 22, mengakui projek ini amat membantu dalam 
penjanaan pendapatan keluarganya yang lumayan di mana beliau mampu meraih pendapatan sebanyak RM2,000 seminggu. 
Tambahnya lagi, beliau menyarankan setiap rumah peneroka mempunyai sekurang-kurangnya satu sarang kelulut sebagai usaha menambah 
sumber pendapatan. Ini kerana mengusahakan projek ini amat mudah. Penternak hanya memerlukan persekitaran halaman rumah yang 
agak luas dan lebah kelulut ini memerlukan sumber makanan daripada pokok bunga atau pokok buah di sekitarnya sahaja. Apa yang 
menarik, lebah jenis ini tidak menyegat dan tidak merbahaya. Oleh itu, penternak tidak perlu risau jika menternak lebah ini di kawasan     
rumah mereka.  
Madu Kelulut Menjana Sumber Pendapatan  Oleh:  Shahira Abdul Jabar( UiTM JOHOR) 
         Mashita Abdul Jabar (UiTM MELAKA) 
Deretan kedai dengan pelbagai jenis papan tanda kedai di Jalan Tunku 
Abdul Rahman , Kuala Lumpur. 
Papan tanda perniagaan amat penting sebagai satu langkah pengenalan kepada sesebuah peniagaan.  Ianya secara tidak langsung mencerminkan keupayaan perniagaan atau syarikat 
tersebut. Sebagai contoh, syarikat rangkaian makanan popular seperti KFC dan Secret Recipes, mereka mempunyai papan tanda kedai yang ringkas namun jelas dan pelanggan sudah 
sedia maklum dengan tahap kualiti  perniagaan masing-masing. Penilaian pertama oleh orang ramai terhadap sesebuah kedai adalah dari segi luarannya termasuklah papan tanda kedai 
yang dipamerkan. Namun amat menyedihkan apabila terlihat papan tanda yang tidak dapat menarik minat pelanggan atau memberi maklumat yang salah kepada pengguna di luar sana. 
Antara faktor-faktor yang menyebabkan masalah ini berlaku ialah pemilihan warna dan saiz tulisan yang kecil, terlalu banyak maklumat disertakan dan yang paling mendukacitakan adalah 
apabila terdapat sebahagian kedai yang tidak menpunyai langsung papan tanda kedai terutama kedai-kedai kecil termasuk warung-warung di tepi jalan.  Pastinya ia akan merugikan para 
peniaga dalam merebut peluang untuk meningkatkan hasil jualan produk mereka. Antara faktor-faktor yang perlu difikirkan oleh para usahawan dalam proses rekabentuk papan          
perniagaan supaya menjadi satu strategi yang penting dalam pemasaran perniagaan ialah jenis papan tanda, warna, tulisan dan informasi yang ingin dipaparkan. Pemilihan warna       
memainkan peranan yang amat penting bagi menarik orang ramai yang lalu lalang di hadapan kedai, warna-warna yang terang dan kontra secara mudahnya dapat menarik perhatian 
pembeli untuk masuk ke dalam kedai. Kebanyakan papan tanda kedai masih lagi menggunakan teknik konvensional seperti penggunaan cat dan pelekat . Namun kini, terdapat teknologi 
seperti paparan LCD dan teknologi LED yang mampu membantu para peniaga dalam membantu menjadikan papan tanda kedai mereka lebih menarik. Pengunaan lampu florescent, neon, 
LED dan 3D dapat memberi kelainan sebagai daya penarik apatah lagi pada waktu malam.  
Pemilihan saiz dan jenis tulisan yang betul juga amat penting kerana rata-rata didapati tulisan bagi peniaga tempatan amat kecil dan sukar difahami. Saiz tulisan yang besar amat penting 
supaya dapat dilihat sejauh yang mungkin apatah lagi bagi orang ramai yang lalu lalang menggunakan kenderaan di hadapan kedai. Ia penting supaya bakal pelanggan dapat membaca 
maklumat pada papan tanda kedai dalam masa sepintas lalu. Di samping itu, pemilihan jenis tulisan yang betul juga amat penting supaya maklumat yang dipaparkan dapat dibaca dengan 
jelas oleh orang ramai yang lalu-lalang dan tidak kelihatan berserabut. 
Selain dari dua faktor di atas, para peniaga juga mesti bijak dalam memilih informasi yang patut 
dipaparkan di papan perniagaan supaya jelas dan nyata kepada para pelanggan. Peniaga juga 
mesti mengelak dari meletak terlalu banyak informasi seperti alamat, jenis produk jualan,    
nombor telefon, laman web dan media sosial sehingga papan tanda kelihatan berserabut.     
Pastikan papan tanda yang dibuat lebih ringkas dan menarik hati orang ramai yang lalu lalang. 
Walau berdepan dengan kekangan dengan ruang dan saiz papan tanda yang terhad, para peniaga 
juga perlu memastikan papan tanda juga mematuhi segala peraturan yang telah dibuat oleh Pihak 
Berkuasa Tempatan (PBT). 
Diharapkan papan tanda kedai bukan sahaja sebagai pengenalan atau tanda nama kepada 
sesebuah kedai malah dapat dijadikan sebagai salah satu satu daya penarik untuk menarik 
pelanggan berkunjung ke kedai dan secara tidak langsung merupakan satu strategi bijak dalam 
pemasaran produk perniagaan. 
PAPAN TANDA KEDAI  
Oleh: Siti Aisyah Che Kar, Norizan Ahmed (UiTM TERENGGANU) 
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“Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebaikan dan taqwa, dan jangan tolong -menolong 
dalam berbuat dosa dan pelanggaran. Dan bertakwalah kamu kepada Allah, sesungguhnya Allah amat 
berat siksaNya” (Surah Al- Mai’dah Ayat 2). 
 
anggungjawab sosial korporat secara dasarnya boleh ditafsirkan sebagai “kewajipan pengurusan sesebuah organisasi untuk membuat 
keputusan dan mengambil tindakan yang akan membantu dalam kebajikan dan kebaikan kepada masyarakat dan juga organisasi”. Dalam konteks yang lain, 
ia juga merujuk kepada sebarang komitmen dan penyertaan oleh pihak korporat  bagi tujuan meningkatkan kesejahteraan (well-being) dalam sesebuah 
masyarakat. Ini termasuklah menyalurkan segala bantuan bantuan dan sokongan kepada golongan yang memerlukan seperti ketika berlakunya 
malapetaka, bencana mahupun musibah yang menimpa tanpa diduga. Antara bentuk dan jenis bantuan dan sokongan tersebut meliputi kesihatan, 
pembangunan ekonomi, keselamatan, psikologi, pendidikan, peluang pekerjaan dan sebagainya. Apa yang jelas, pelaksanaan tanggungjawab sosial tersebut 
adalah bersifat sukarela dan tanpa dipaksa oleh mana-mana pihak secara holistik. Sesungguhnya, kita tidak menafikan pengiktirafan oleh pihak Corporate 
Social Responsibility in Asia (CSR) yang menyatakan bahawa Malaysia menduduki tempat ketiga selepas negara Korea Selatan dan India dalam konteks 
pelaksanaan tanggungjawab sosial korporat oleh pihak korporat antara senarai 10 buah negara Asia.   
Secara tamsilan, program Bersamamu terbitan oleh TV3 yang telah mula disiarkan ke udara sedari 2005 bukan sahaja mencapai penarafan 
yang amat menggalakkan oleh segenap pelusuk masyarakat di Malaysia malah ia turut meningkatkan kesedaran dan keprihatinan warga sivil negara ini 
agar peka dan seterusnya mengambil berat akan nasib sesama mereka. Khususnya terhdap golongan yang kurang bernasib baik. Program khidmat 
masyarakat yang bersifat serampang dua mata ini merupakan antara inisiatif terbaik oleh pihak swasta di negara ini dalam usaha ke arah merealisasikan 
seruan kerajaan bagi memperkasakan  nilai-nilai murni masyarakat kita yang mendukung budaya penyayang dan saling berkongsi dalam setiap keadaan, 
lebih-lebih lagi dalam mendepani situasi malang yang tidak berbau dan tanpa diduga. Selain itu, inisiatif murni yang dilaksanakan oleh pihak FOMCA dalam 
menganjurkan pertandingan sebegini, bersama-sama dengan iltizam oleh pihak kerajaan serta korporat masing-masing sebagai rakan penganjur dan 
penaja rasmi turut wajar dipuji. 
Sejajar dengan tuntutan syariat Islam, perintah Allah s.w.t berkaitan kewajipan fardhu kifayah oleh setiap Muslim dalam membantu sesama 
insan ini adalah berkait rapat dengan konsep ta’awun yang dirujuk sebagai tolong-menolong sesama insan dalam urusan berkaitan kebaikan dan 





Menerusi dimensi yang sama, Junjungan Besar Rasulullah turut bersabda bahawa sesungguhnya; 
“Bantulah saudaramu, baik dalam keadaan sedang berbuat zalim atau sedang teraniaya”. (Riwayat dari Musadad, Mu’tamar dan Anas) 
 
 Selain itu, sirah Islam turut menukilkan bahawa Amirul Mukminin Saidina Umar Al – Khattab telah menghulurkan bantuan secara senyap-senyap 
kepada setiap rakyat beliau yang memerlukan tanpa pengetahuan umum. Namun demikian, kita masih tidak menafikan bahawa di sebalik keghairahan oleh 
pelbagai pihak berlumba-lumba dalam menghulurkan segala bentuk sumbangan ke arah kesejahteran awam secara ikhlas tanpa menagih sebarang 
balasan, masih terdapat di kalangan pihak, samada daripada golongan korporat mahupun perseorang yang cuba untuk menangguk air yang keruh atas 
masalah dan musibah yang menimpa ke atas nasib orang lain. Ini boleh dilihat menerusi modus operandi yang memperguna dan mengeksploitasi nasib 
malang tersebut demi kepentingan peribadi mereka. Situasi ini dapat dizahirkan samada secara langsung atau tidak langsung menerusi metodologi untuk 
mendapatkan keuntungan atau laba di atas “keringat”, “darah” juga “airmata” daripada golongan yang benar-benar kurang berkemampuan ataupun yang 
dibelenggu musibah. Menerusi konteks ini, kita dapat merenung secara jelas lagi tuntas bagaimana mereka ini berusaha untuk memaksimakan segala 
ruang dan peluang yang terbentang luas di hadapan mata demi mendapatkan publisiti murahan, promosi secara percuma ataupun bersaing secara tidak 
sihat demi kelangsungan (survival) agenda peribadi mereka sendiri, tanpa mempertimbangkan akan nilai maruah dan harga diri “mangsa” tersebut. 
Secara tuntasnya, perkembangan negatif lagi berbahaya ini bukan sekadar mampu untuk merobekkan reputasi unggul dan potensi cemerlang sesebuah 
syarikat ataupun personaliti berwibawa seseorang individu itu, ia turut akan menjejaskan matlamat asal bagi setiap tujuan bantuan ataupun sumbangan 
yang dihulurkan bagi meringankan beban yang lain secara keseluruhan. Seterusnya, dalam usaha ke arah merancakkan lagi kadar kebolehpasaran 
graduan, Y. A. B. Perdana Menteri menegaskan bahawa antara langkah proaktif ekonomi Malaaysia adalah dengan memperkasakan program Skim Latihan 
1Malaysia (SL1M) dan Skim Pengurusan Kebolehpasaran Graduan (GEMS) menerusi kolaborasi erat dengan bantuan GLC dan sektor swasta yang 
merupakan antara tanggungjawab sosial korporat yang jumlah keseluruhannya lebih kurang RM500 juta.  
Konklusinya, dalam usaha ke arah merealisasikan ketertinggian martabat masyarakat Malaysia yang amat menitikberatkan semangat kerjasama 
dan saling memerlukan antara satu sama lain, segala inspirasi perjuangan dan aspirasi keprihatinan dalam memberikan sumbangan kepada setiap pihak 
yang amat memerlukan adalah suatu perjalanan yang amat jauh dan tiada sebarang penghujungnya. Ini kerana, usaha untuk memperkasakan budaya 
saling menghulurkan bantuan dan sumbangan kepada golongan yang kurang bernasib baik ini  bukan sahaja wajib dijunjung agung oleh pihak pemerintah 
malahan ia perlu didukung erat oleh setiap warga lapisan masyarakat tanpa sebarang diskriminasi ataupun jurang perbezaan ideologi yang menghalang. 
Sesungguhnya, penulis amat tertarik untuk memetik ungkapan emas yang pernah diujarkan oleh Y. Bhg. Tan Sri Syed Mokhtar Al-Bukhary sebagai 
renungan demi manfaat kita bersama iaitu: 
“Saya suka kalau nikmat sedikit yang saya dapat itu dikongsi bersama”. 
TANGGUNGJAWAB SOSIAL KORPORAT DI MALAYSIA 
Oleh: Mohd Ab Malek Bin Md Shah, (UiTM MELAKA) 
“Sambal Abang Strawberi” merupakan produk yang telah mendapat 
sambutan hangat dan dijual di serata Malaysia termasuk beberapa   
negara luar seperti India, Brunei, Singapura dan lain-lain. Pengusahanya 
Amnan Fakhri Othman merupakan bekas pelajar UiTM yang pernah    
menyertai program Tunas Mekar dan merupakan usahawan muda yang 
terkenal di Malaysia. Menetap bersama keluarganya di Tanah tinggi 
Cameron membuka peluang kepada beliau untuk menceburi bidang per-
niagaan strawberi.  
Minat untuk berniaga timbul apabila beliau berniaga secara kecil-
kecilan di pasar malam dan pasar tani Tanah Tinggi Cameron. Beliau 
memperkenalkan produk-produk strawberi seperti kordial strawberi, 
jem strawberi dan lain-lain yang berkaitan dengan strawberi.  Dari sini 
beliau mempunyai impian yang jelas yang mana beliau impikan            
perniagaan dan ladang strawberi sendiri. Hasil ilmu dan pengetahuan 
yang diperoleh daripada menyertai Program Tunas Mekar ketika 
menuntut di UiTM, beliau diberi peluang dan jalan untuk memohon   
bantuan perniagaan dan kewangan daripada agensi kerajaan dan pihak 
bank.  
Bermula dengan penanaman strawberi di tapak semaian yang 
berukuran kecil dengan empat ke lima pokok sahaja bantuan daripada 
FAMA. Seterusnya beliau mendapat bantuan kewangan daripada pihak 
Bank Rakyat untuk memperluaskan tapak penanaman sehingga 
terbinanya kafe santaian yang kini diberi nama “Abang Strawberi Farm & 
Café”. Keluasan ladangnya pula hampir satu ekar. Apa yang menarik di 
sini adalah pengunjung dibenarkan untuk memetik sendiri buah      
strawberi daripada pokoknya. Antara inovasi yang telah dibuat oleh   
usahawan muda ini adalah teh tarik strawberi dan sambal strawberi. 
Namun produk yang paling mendapat sambutan adalah sambal        
strawberi seterusnya meraih kejayaan dengan mendapat tempat per-
tama dalam pertandingan inovasi peringkat Kebangsaan. Dari sini usaha-
wan muda ini melihat peluang yang lebih luas untuk mengetengahkan 
produk beliau. Sekali lagi beliau dijemput oleh kerajaan negeri Pahang 
untuk terlibat dalam pameran MIHAS di KLCC dan produk sambal ini 
mendapat perhatian   daripada negara-negara luar seperti India, Brunei, 
Singapura dan lain-lain.  
Beliau mempunyai harapan yang tinggi untuk membuka ladang 
strawberi yang lebih besar dan kilang sambal strawberi yang lebih luas 
bagi mempromosikan produk-produknya. Beliau juga berniat untuk 
membantu usahawan lain dengan memberi latihan dan tunjuk ajar  
kepada usahawan muda sebagaimana yang telah diterima ketika beliau  
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menyertai Program Tunas Mekar di UiTM dan bantuan daripada agensi-agensi kerajaan yang lain. Tambah beliau,      
untuk menjadi usahawan yang berjaya tidaklah mudah. Ia memerlukan ketekunan, usaha berterusan, daya kreatif,    
inovasi dan kesabaran yang tinggi. Hasil daripada sikap inilah akan mewujudkan usahawan yang tersohor bukan sahaja 
di Malaysia tetapi di luar negara. Kerajaan Malaysia menyokong penuh kepada usahawan muda seperti                     
“Abang Strawberi.”  
“Bekas Pelajar UiTM Menjadi Usahawan Malaysia yang Berjaya” 
Oleh: Shahira Abd Jabar  dan Wan Muhd Faez Bin Wan Ibrahim, (UiTM JOHOR)  
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P     erniagaan pada asasnya wujud untuk menjana keuntungan. Kemampuan    
entiti perniagaan menjana keuntungan dapat dilihat melalui penyata kewangan 
yang dipersembahkan oleh akauntan mengikut tempoh perakaunan yang      
tertentu.  Kebolehpercayaan terhadap penyata kewangan akan menjadi isu   
apabila tiada pengesahan terhadap maklumat kewangan yang dipersembahkan 
dalam penyata tersebut. Oleh itu, audit daripada pihak luar dapat dijadikan asas 
oleh pemegang saham dan pemegang taruhan bahawa maklumat yang          
dipersembahkan  benar   dan saksama.  Walaupun  keperluan   terhadap audit ini   
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merupakan salah satu peruntukan yang dinyatakan dalam Akta Syarikat 1965, keperluan terhadap audit penyata kewangan 
pada hakikatnya merupakan satu keperluan terhadap kelangsungan syarikat itu sendiri. Ini kerana kegagalan syarikat untuk 
menyediakan penyata kewangan yang beraudit meletakkan entiti perniagaan dalam keadaan yang tidak stabil. Pemegang 
saham dan pemegang taruhan akan memberi tekanan terhadap syarikat untuk memastikan bahawa maklumat kewangan 
yang dinyatakan adalah benar. Maklumat kewangan pada hakikatnya terdedah kepada amalan pengurusan perolehan. Oleh 
itu, dengan pengesahan daripada firma audit luar meletakkan nilai tertentu terhadap kebolehpercayaan maklumat 
kewangan yang disediakan oleh pihak pengurusan. Tambahan pula, jurang maklumat yang wujud di antara pihak               
pengurusan dan pemegang saham dapat diredakan dengan kehadiran pihak ketiga yang mempunyai kepakaran untuk 
mengesahkan maklumat kewangan tersebut. Menyusuri sejarah lalu, fungsi audit memainkan peranan penting dalam      
pengurusan kewangan Negara Islam. Pengauditan merupakan sesuatu yang mandatori kerana perakaunan memerlukan 
pengesahan. Oleh itu, kawalan dalaman dan penilaian dalaman merupakan refleksi terhadap akauntabiliti yang merupakan 
salah satu prinsip utama bagi pengawasan dan hubungan agensi. Sebagai muslim, hubungan agensi ini telah wujud sejak 
zaman Nabi Adam bilamana Nabi Adam bersedia memegang tanggungjawab sebagai khalifah di atas muka bumi ini.     
Manakala pengakhiran dalam hidup seorang manusia bilamana kita akan diaudit oleh Allah, Tuhan yang Maha Mengetahui  
dan Maha Bijaksana. 
 
M  enceburkan diri dalam bidang perniagaan dan keusahawanan adalah pilihan sesetengah graduan. Namun begitu beberapa perkara perlu 
diberi perhatian agar kegagalan dalam perniagaan mampu dielakkan oleh usahawan. Saya mendapati beberapa kesilapan yang menjadi salah 
satu punca kegagalan usahawan adalah seperti berikut:  
1. Tidak menerima nasihat yang diberi kerana beranggapan bahawa idea rancangan perniagaan mereka adalah terbaik. 
2. Terlalu bergantung kepada pekerja dalam operasi harian. Pemilik sewajarnya menunjukkan sikap ambil tahu dan belajar dari 
pekerja supaya tidak mengalami kesusahan di kemudian hari. Contohnya jika pemilik perniagaan membuka gerai makanan 
panas, pemilik adalah wajib untuk belajar memasak dengan tukang masak yang diupah supaya rasa dan “air tangan “ tukang 
masak tidak jauh beza sekiranya di masa hadapan tukang masak mulai “demand” atau berhenti kerja. 
3. Boros berbelanja menjadi salah satu faktor kegagalan di mana modal yang ada di tangan dihabiskan dengan berbelanja 
secara berlebihan untuk dekorasi kedai. Ini menyebabkan modal yang ada menjadi terhad dan peniaga gagal melalukan  
pusingan modal dek kekurangan sumber kewangan. 
4. Terlalu percaya pada rakan niaga. Peniaga yang terdiri dari anak muda adakalanya ghairah dengan peluang perniagaan yang 
mampu menjana pendapatan yang besar dalam tempoh yang singkat. Malangnya, istilah “rambut sama hitam tapi hati lain-
lain” sentiasa lupa untuk dijadikan peringatan. Walau bagaimana baik pun personaliti seseorang samaada berpenampilan 
segak, kemas atau warak, peniaga haruslah berhati-hati dan sentiasa mengambil langkah waspada menyiasat latar belakang 
individu atau apa sahaja maklumat yang penting yang membantu dalam membuat keputusan samada hendak melakukan 
pelaburan atau tidak. 
5. Kurang melakukan penyelidikan. Hakikatnya, kita tahu penyediaan sesebuah rancangan perniagaan bukanlah sesuatu yang 
mudah. Rancangan perniagaan adalah sesuatu yang sedikit rumit untuk disediakan. Namun begitu, dengan adanya 
rancangan perniagaan ia sangat membantu peniaga untuk menilai kebolehpasaran sesuatu perniagaan selain itu mampu 
menjadi panduan dalam mengendalikan perniagaan supaya tidak jauh tersasar dari apa yang dirancang. 
 
KENAPA  
Oleh: Siti Farrah Shahwir (UiTM JOHOR) 
Perniagaan dan audit : Bukan sekadar kehendak statutori 
Oleh: Sabariah binti Jamaluddin, Lily Mazlifa binti Mustafa (UiTM PAHANG) 
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S     etiap usahawan yang ingin memulakan perniagaan mesti memilih jenis organisasi perniagaan yang     
hendak dijalankan. Ini adalah bertujuan untuk memudahkan pengurusan perniagaan itu nanti. Secara      
dasarnya, terdapat tiga jenis perniagaan di Malaysia iaitu pemilikan tunggal (sole proprietorship),            
perkongsian (partnership) dan syarikat (company). Pada tahun 2012, Malaysia telah memperkenalkan satu 
lagi sistem perniagaan yang baru, iaitu perkongsian liabiliti terhad (limited liability of partnership) yang ma-
na mempunyai ciri-ciri gabungan antara perkongsian dan syarikat. 
Di bawah ini dinyatakan secara jelas tentang perbezaan diantara keempat-empat organisasi perniagaan di 
Malaysia. 














Dua orang rakan 
kongsi atau lebih 
menjalankan perniag-
aan secara bersama 
dengan niat untuk 
mendapatkan keun-
tungan 
Perniagaan yang tertakluk 
di bawah akta   per-
kongsian liabiliti terhad 
2012 dan mempunyai 
gabungan ciri-ciri antara 
syarikat dan perkongsian 
konversional 
  
Badan korporat yang 
diperbadankan mengi-
kut akta syarikat 1965. 
Syarikat wujud       
sebagai satu entiti 
yang berasingan 
dengan individu-
individu yang menjadi 
ahli syarikat pada 
sesuatu ketika. 
BILANGAN AHLI Seorang 
Perkongsian biasa 





sional  minimum : 2 
orang 
Maksimum : infinitif 
  
  
Minimum : 2 orang 
Maksimum : infinitif 
  
Syarikat berhad 
Minimum : 2 orang 
Maksimum : infinitif 
  
Syarikat sendirian  
minimum : 2 orang 










Didaftarkan dibawah akta  
perkongsian liabiliti terhad 
2012 
Didaftarkan dibawah 
akta syarikat 1965 
PERJANJIAN Tiada diwajibkan 
Tiada diwajibkan teta-
pi digalakkan dibuat 
secara bertulis 
Tiada diwajibkan tetapi 
digalakkan dibuat secara 
bertulis 
Wajib ada 2 perjanjian 
bertulis 
Memorandum of asso-
ciation (moa) dan arti-




Setiap rakan kongsi 
mengurus secara 
kolektif (rakan kongsi 
menjadi ejen kepada 
perkongsian) 
Setiap rakan kongsi men-
gurus secara kolektif 
(rakan kongsi tidak akan 
bertanggungjawab ter-
hadap perbuatan rakan 
kongsi yang lain 
Syarikat diurus tadbir 
oleh pekerja dan 







Modal bagi sesebuah 
perkongsian dil-
akukan secara bersa-




nisbah bayaran    
modal 
Modal bagi sesebuah per-
kongsian dilakukan secara 
bersama dikalangan rakan 
kongsi dan keuntungan 
akan dibahagikan mengi-






dasarkan dividen yang 
telah dinyatakan di 
dalam perjanjian  
syarikat 
Oleh : Alizah Binti Ali, (UiTM JOHOR) 
Organisasi Perniagaan di Malaysia : Mana Satu Pilihan Anda? 
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Rakan kongsi perlu mem-







bayar hutang syarikat 
mengikut kadar yang 
telah disepakati di 
dalam perjanjian 
memorandum of asso-
ciation (moa) dan arti-






Boleh dipindah milik 
bergantung kepada 
persetujuan rakan 
kongsi yang lain 
Boleh dipindah milik ber-
gantung kepada 
persetujuan rakan kongsi 
yang lain 
Pemegang saham 
pula boleh memindah 
milik saham pegan-
gannya kepada orang 
lain dengan cara 
menjual, menggadai, 
menghadiah atau 










Tiada had amaun dan 
sumber (tertakluk 
kepada perjanjian) 
Tiada had amaun dan 




ciation (moa) dan arti-









Tidak perlu Tidak perlu Tidak perlu 
Perlu untuk  memberit-
ahu kepada 
pemegang saham dan 
pihak berminat ten-
tang prestasi perniag-












tiap rakan kongsi 
Pembubaran syarikat 
memerlukan prosedur 
khusus di mahkamah 
yang dinamakan pros-









firma atau rakan 
kongsi secara kolektif 
Menggunakan nama firma 
atau rakan kongsi secara 
kolektif 
Menggunakan nama 
syarikat itu sendiri 








nyai entiti yang sama 
Perkongsian dan rakan 
kongsi mempunyai entiti 
yang sama 
Syarikat dan ahli syari-
kat adalah entiti yang 
berasingan 
 Kesimpulannya, setiap organisasi perniagaan di Malaysia mempunyai kelebihan yang tersendiri. Na-
mun ianya bukanlah satu-satunya penentu kejayaan sesebuah perniagaan. Faktor lokasi perniagaan, 
kepuasan kehendak pelanggan, kualiti produk yang dihasilkan dan kesungguhan usahawan turut me-
nyumbang kearah kejayaan dalam dunia keusahawanan itu sendiri.  
